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After studying this unite, you should be able to : 

  :عيى قادزًا ذنُن أن يجة ،اىفصو ٌرا دزاسح تعد

- calculate the break-even point for a multi-product firm and explain the 

effects of shifts in the sales mix on the contribution margin and break-

even point .                                                                                                   

 عياى اىمثيعااخ ماصي  فا  اىرحاُتخ آثااز َشاس  اىمىرجااخ مرعددج ىشسمح اىرعاده وقطح حساب -

 . اىرعاده َوقطح اىمساٌمح ٌامش

 

               المبيعات مزيج تعريف

 
The term sales mix refers to the relative proportions in which a 

company’s products are sold. The idea is to achieve the combination, or 

mix, that will yield the greatest profits. Most companies have many 

products, and often these products are not equally profitable. 

 

 ٌا  اىفناسج. اىشاسمح مىرجااخ تيا  فيٍاا يار  اىر  اىىسثيح اىىسة إىى اىمثيعاخ مصي  مصطيح يشيس

 مااه اىعديااد اىشااسماخ معظاا  ذمرياال. الأزتااا  أمثااس ساايحق  اىاار  ، اىمااصي  أَ ، اىمااصي  ذحقياا 

َ   تشنو مستحح اىمىرجاخ ٌري ذنُن ت ما َغاىثاً ، اىمىرجاخ  .مرسا

Hence, profits will depend to some extent on the company’s sales mix. 

Profits will be greater if high-margin rather than low-margin items make 

up a relatively large proportion of total sales. 

 

 إذا أمثاس الأزتاا  سارنُن. اىشاسمح مثيعااخ ماصي  عياى ماا حاد إىى سرعرمد الأزتا  فئن ، ث  َمه

 مثياسج وساثح ذشانو اىماىفف  اىٍامش ذاخ اىعىاصس مه تدتً  اىمسذف  اىٍامش ذاخ اىعىاصس ماود

 .اىمثيعاخ إجماى  مه وسثياً
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Changes in the sales mix can cause perplexing variations in a company’s 

profits. A shift in the sales mix from high-margin items to low-margin 

items can cause total profits to decrease even though total sales may 

increase. Conversely, a shift in the sales mix from low-margin items to 

high-margin items can cause the reverse effect—total profits may 

increase even though total sales decrease. It is one thing to achieve a 

particular sales volume; it is quite another to sell the most profitable mix 

of products.                                                                                              

 

 يؤد  أن أيمنه. اىشسمح أزتا  ف  محيسج اخرلافاخ اىمثيعاخ مصي  ف  اىرغييساخ ذسثة أن يمنه

 اىٍاااامش ذاخ اىعىاصاااس إىاااى اىمسذفااا  اىٍاااامش ذاخ اىعىاصاااس ماااه اىمثيعااااخ ماااصي  فااا  اىرحاااُه

 ماه اىعنا  عياى. اىمثيعااخ إجمااى  شياادج احرمااه مه اىسغ  عيى الأزتا  إجماى  إىى اىمىفف 

 اىٍاامش ذاخ اىعىاصاس إىاى اىماىفف  اىٍاامش ذاخ اىعىاصس مه اىمثيعاخ مصي  ف  ذحُه ، ذىل

 إجمااى  اوففاا  ماه اىاسغ  عيى ذصيد قد الأزتا  إجماى  - عنسياً ذأثيسًا ذسثة أن يمنه اىمسذف 

 اىمىرجااخ ماصي  ىثيا  آخاس شا   إواً اىصاُخ  معيىاح مثيعااخ ىرحقيا  َاحاد شا   إواً. اىمثيعاخ

 .زتحيح الأمثس

 التعادل   وتحليل المبيعات مزيج
If a company sells more than one product, break-even analysis is more 

complex than discussed to this point. The reason is that different products 

will have different selling prices, different costs, and different 

contribution margins. Consequently, the break-even point depends on the 

mix in which the various products are sold. To illustrate, consider Virtual 

Journeys Unlimited, a small company that sells two DVDs: the 

Monuments DVD, a tour of the United States’ most popular National 

Monuments; and the Parks DVD, which tours the United States’ National 

Parks. The company’s September sales, expenses, and break-even point 

are shown in Exhibit 5–4 . 

 

 

 مىاقشرً ذمد مما ذعقيدًا أمثس ينُن اىرعاده ذحييو فئن ، َاحد مىر  مه أمثس تثي  اىشسمح قامد إذا

 اىرناااىي  ، مفريفااح تياا  أسااعاز ىٍااا سااينُن اىمفريفااح اىمىرجاااخ أن ٌااُ َاىسااثة.  اىىقطااح ٌااري إىااى

 ذثاا  اىار  اىماصي  عياى يعرماد اىرعاده وقطح فئن ، َتاىراى . اىمفريفح اىمساٌمح ٌَُامش اىمفريفح

 Virtual ف  فنس ، ىيرُضيح. اىمفريفح اىمىرجاخ فيً
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Journeys Unlimited ،  قسصا  ذثيا  صاغيسج شاسمح ٌَا DVD: The Monuments 

DVD ، َاىمرىصٌاااخ   اىمرحاادج اىُتياااخ فاا  اىُطىيااح اىمعاااى  أشااٍس مااه جُىااح DVD ،  َاىراا 

 ياار  َ َوفقاذٍااا سااثرمثس فاا  اىشااسمح مثيعاااخ. اىمرحاادج تاىُتياااخ اىُطىيااح اىمرىصٌاااخ فاا  جااُتخ

 .4-5 اىرُضيح  اىشنو ف  اىرعاده وقطح عس 

As shown in the exhibit, the break-even point is $60,000 in sales, which 

was computed by dividing the company’s fixed expenses of $27,000 by 

its overall CM ratio of 45%. However, this is the break-even only if the 

company’s sales mix does not change. Currently, the Monuments DVD is 

responsible for 20% and the Parks DVD for 80% of the company’s dollar 

sales. Assuming this sales mix does not change, if total sales are $60,000, 

the sales of the Monuments DVD would be $12,000 (20% of $60,000) 

and the sales of the Parks DVD would be $48,000 (80% of $60,000). As 

shown in Exhibit 5–4 , at these levels of sales, the company would indeed 

break even. 

 

But $60,000 in sales represents the break-even point for the company 

only if the sales mix does not change. If the sales mix changes, then the 

break-even point will also usually change. This is illustrated by the 

results for October in which the sales mix shifted away from the more 

profitable Parks DVD (which has a 50% CM ratio) toward the less 

profitable Monuments CD (which has a 25% CM ratio). These results 

appear in Exhibit 5–5 . 

 

 ذا  َاىرا  ، اىمثيعااخ فا  دَتز أىا  66 ٌا  اىرعااده وقطاح فائن ، اىمعاس  فا  مُضح ٌُ مما

 الإجماىيح CM وسثح عيى أمسين  دَتز 20666 اىثاىغح ىيشسمح اىثاترح اىىفقاخ تقسمح حساتٍا

 ، حاىياًا. يرغياسَن مارىل اىشاسمح مثيعااخ ماصي  يناه ى  إذا فقظ اىرعاده ٌُ ٌرا ، ذىل َم ٪. 45

 تاىمرىصٌاخ اىفاصح DVD َأقساص٪ 26 عه مسؤَىح Monuments DVD ذعد

 إجماااى  إذا ، يرغيااس ت ٌاارا اىمثيعاااخ مااصي  أن تااافرسا . تاىاادَتز اىشااسمح مثيعاااخ مااه٪ 06

 Monument 12000 تا  اىفاصح DVD أقساص مثيعاخ َسرنُن ، دَتز 66،666 اىمثيعاخ

 مه٪  26) دَتز

 66،666 مااه٪  06) دَتز 40666 د  فاا  د  تااازم  مثيعاااخ َساارنُن( دَتز 66،666

 ، اىمثيعااخ ماه اىمسارُياخ ٌاري عىاد ، 4-5 اىرُضايح  اىشانو فا  مُضاح ٌُ مما مثو(. دَتز

 إذا فقااظ ىيشااسمح اىرعاااده وقطااح ذمثااو اىمثيعااخ فاا  دَتز أىاا  66 ىنااه .تاىفعااو اىشااسمح ساررعاده

 عااادج أيضًااا اىرعاااده وقطااح فسااررغيس ، اىمثيعاااخ مااصي  ذغيااس إذا. اىمااصي  يرغيااس ت اىمثيعاااخ ماوااد

 أقاساص ماه اورقياد اىمثيعااخ ماصي  شٍدخ اىر  أمرُتس شٍس ورائ  خلاه مه ذىل َيرضح. ذرغيس

DVD قاسص وحاُ( سا ٪ 56 وساثح ذثيا  اىرا ) زتحياح الأمثاس اىمرىصٌاخ Monuments الأقاو 

 .5-5 اىرُضيح  اىشنو ف  اىىرائ  ٌري ذظٍس(. منعة س ٪ 25 وسثرً ذثي  اىر ) زتحًا
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Although sales have remained unchanged at $100,000, the sales mix is 

exactly the reverse of what it was in Exhibit 5–4 , with the bulk of the 

sales now coming from the less profitable Monuments DVD. Notice that 

this shift in the sales mix has caused both the overall CM ratio and total 

profits to drop sharply from the prior month even 

though total sales are the same. The overall CM ratio has dropped from 

45% in September to only 30% in October, and net operating income has 

dropped from $18,000 to only $3,000. In addition, with the drop in the 

overall CM ratio, the company’s break-even point is no longer $60,000 in 

sales. Because the company is now realizing less average contribution 

margin per dollar of sales, it takes more sales to cover the same amount 

of fixed costs. Thus, the break-even point has increased from $60,000 to 

$90,000 in sales per year. 

 

In preparing a break-even analysis, an assumption must be made 

concerning the sales mix. Usually the assumption is that it will not 

change. However, if the sales mix is expected to change, then this must 

be explicitly considered in any CVP computations. 

 

 

 ٌاُ اىمثيعااخ ماصي  أن إت ، دَتز 166666 عىاد ذغيياس دَن ظيد اىمثيعاخ أن مه اىسغ  عيى

 اىمثيعااخ ماه الأمثاس اىجاص  ياأذ  حيا  ، 4-5 اىرُضيح  اىشنو ف  عييً مان ما عن  تاىضثظ

 اوففا  ذسثة قد اىمثيعاخ مصي  ف  اىرحُه ٌرا أن تحع. زتحيح الأقو DVD أقساص مىً الآن

 اىاسغ  عياى حراى اىساات  اىشٍس عه حادًا اوففاضًا الأزتا  َإجماى  الإجماىيح CM وسثح مه مو

٪ 36 إىاى سثرمثس ف ٪ 45 مه الإجماىيح CM وسثح اوففضد. وفسً ٌُ اىمثيعاخ إجماى  أن مه

. فقاظ دَتز 3666 إىاى دَتز 10666 ماه اىرشاغيي  اىادخو صااف  َاوففا  ، أمراُتس ف  فقظ

 66 اىرعاده وقطح ذعد ى  اىشسمح فئن ، الإجماىيح CM وسثح ف  اتوففا  م  ، ذىل إىى تالإضافح

 ماه دَتز ىناو اىمساٌمح ٌامش مرُسظ مه أقو الآن ذدزك اىشسمح لأن. اىمثيعاخ ف  دَتز أى 

 ، َتاىرااى . اىثاتراح اىرنااىي  ماه اىمثيا  وفا  ىرغطيح اىمثيعاخ مه اىمصيد الأمس يرطية ، اىمثيعاخ

 إعااداد ىاادع .سااىُياً اىمثيعاااخ فاا  دَتز أىاا    06إىااى دَتز أىاا  66 مااه اىرعاااده وقطااح خ شاد

 أواً ٌاُ اتفراسا  ينُن ما عادج. اىمثيعاخ مصي  تفصُص افرسا  عمو يجة ، اىرعاده ذحييو

 فاا  ذىاال أخاار يجااة إذًا ، يرغيااس أن اىمرُقاا  مااه اىمثيعاااخ مااصي  مااان إذا ، ذىاال َماا . يرغيااس ىااه

 .CVP حساتاخ أ  ف  صساحح اتعرثاز
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